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うに，次の 2 点である ~3) (a) 25の購買決定は次の4つの影響力パターンのいずれ
かに類型化される。 (1）夫優位型（影響力の平均が1.5以下）' (2）妻優位型（影響
力の平均が2.5以上） (3）統合型（＝夫婦共同決定型：影響力の平均が1.5～2.5
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共同決定の合計，住居決定の 5分野（隣人，スタイル，価格，購入時期，抵当
























問に対する答え：なし， 1～ 2回， 3回以上）で示される頻度で測定された。この
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方式 目標 方略 実行方法
価値 基本 下位 信念 。役割構造 専門家。資源配分 コントロー ラー。 × 問題解決 。問題解決 熟練者
よりよい解決
複数の購買
× 交渉 × 交渉 次回の購買
衝動購買
延引。× 説得 × 説得 無責任批判
女性の直感
同伴の購買
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